

























in  achieving  goals.  Network  theory  is  extended  by  explicitly  distinguishing  between  firm  and  network  level 
governance,  and  by  identifying  governance  mechanisms  that  adapt,  coordinate,  and  safeguard  customized 







Perhaps  even  more  than  in  any  other  industry,  firms  in  the  agribusiness  and  food  industry  are 
interdependent to address and meet the various challenges of food quality and safety. It encompasses 
very  often  complex,  rather  non‐pecuniary  issues  that  require  tight  collaboration  of  all  firms  involved 
(Hingley, 2005) and goes beyond dyadic relationships. We view such a group of connected firms as a 






































Our  theoretical  foundation  is  based  on  integrating  TCE  and  social  network  theory.  TCE  provides  a 






not  address  how  network  governance  resolves  fundamental  problems  of  adapting,  coordinating,  and 
safeguarding exchanges. Without referring to the nature of other ties in the network or how well they fit 

















relationship  mechanisms  or  routines  to  adapt,  coordinate,  and  safeguard  exchanges  effectively  (i.e. 
information gathering, communication, decision‐making, conflict resolution). Recent studies suggest that 
heterogeneity  among  firms’  capabilities  in  deploying  these  specific  relationship  routines  explains 
differences in dyadic performance (Dyer and Singh, 1998; Ethiraj et al., 2005; Zollo et al., 2002). As a 
dyadic relationship is connected to a larger network of relationships the ability to adapt, coordinate, and 















TCE  perspective  three  exchange  conditions ‐  uncertainty,  asset  specificity,  and  frequency‐  determine 
which governance mode is more efficient. Understanding the sources of uncertainty is important since 
this influence what governance form is used to coordinate and safeguard exchanges. Research has shown 
that  in  essence  firms  that  face  demand  uncertainty  with  relative  stable  supply  disaggregate  into 
autonomous units, primarily through outsourcing or subcontracting (e.g. Acheson, 1985; Balakrishnan and 
Wernerfelt,  1986;  Helfat  and  Teece,  1987).  It  increases  their  ability  to  respond  to  a  wide  range  of 
contingencies, because resource bundles are now exchanged or rented and can be reallocated cheaply to 
meet changing environmental demands. Asset specific exchanges (i.e. customization) create dependencies 




repeated  exchanges  to  transfer  effectively  tacit  knowledge  among  parties.  These  conditions  make 
networks as a governance form likely to emerge and thriving exchanges (Jones et al., 1997). 
Many of the exchanges within the food‐industry are meeting these exchange conditions. Examples in the 
food  industry  include  various  aspects  of  food  safety  and  quality  addressing  primarily  the  risk  of  food 
scandals  and  the  increasing  consumers’  demands  (e.g.  total  chain  quality,  organic  produced,  animal 











2004).  As  a  result,  besides  the  effectuation  of  private  goals,  the  effectuation  of  network  members’ 
common goals requires members to consent on procedures to effectuate these goals as well as on the 
goals themselves. 




attainment  of  both  private  and  common  goals  will  depend  on  how  these  dyadic  relationships  are 
connected and organized (Jap and Ganesan, 2000; Wathne and Heide, 2004). Moreover, these exchange 

































Proposition  1:  The  presence  of  relational  capital  enhances  the  likelihood  to  adapt,  coordinate  and 








one  of  the  most  comprehensive  critical  tasks.  Decisions  regarding  product  categories,  brands, 




potential  rents  (Dyer  and  Singh,  1998;  Hitt  et  al.,  1997).  After  the  partner  is  selected,  appropriate 



































can  increase  both  the  firm’s  motivation  and  ability  to  coordinate  smoothly.  First  of  all,  having  fewer 








accrue  to  individual  firms  (Coleman,  1990;  Walker  et  al.,  1997).  However,  in  the  case  of  customized 
exchanges, network settings require significant resource pooling and information sharing. It means the 
flexibility  of  firms  to  attract  complementary  resources  with  firms  that  have  a  cooperative  intent,  the 

















Macroculture  is  critical  to  understand  network  governance,  for  its  goals,  shared  social  processes  and 
structures enable effective exchange among independent firms, because the ground rules do not have to 
be  re‐created  for  each  interaction  (Jones  et  al.,  1997).  Although  macroculture  enhances  network 
governance  in  emerging  and  thriving  exchanges,  it  is  difficult  to  establish.  It  involves  disseminating 
cultural  beliefs  and  values  among  many  autonomous  firms  and  it  may  take  decades  to  establish  the 
shared understandings, routines, and conventions for complex tasks. It also takes third‐party institutions, 
such  as  guilds,  professional  schools  or  associations  to  institutionalize  common  approaches  and 
understandings by socializing new members. In general, macroculture is enhanced by close geographic 
proximity, because of the increased likelihood and ease of interaction and tend to lead to business centers 










1997).  One’s  reputation  is  hurt  when  one  recommends  someone  whose  performance  does  not  meet 
expected standards. Moreover, reputations have economic consequences for participants in networks 
In  fact,  collective  sanctioning  and  reputation  are  critical  for  deciding  who  gets  repeat  exchanges.  For 
example, in the film industry those with successful performances and track records move ahead in their 















are  not  aligned  with  the  existing  dominating  norms,  values  and  beliefs  (Windeler  and  Sydow,  2001). 
However, changes in the network are recursively interrelated and embedded in multi‐level processes of 
co‐evolutionary  changes  (the  intertwinement  of  firm‐level  and  network‐level  governance).  Newly 
accentuated  practices  do  not  simply  penetrate  and  diffuse  the  network.  They  are  subject  to  the 




and  the  achievement  of  private  and  common  goals.  We  provide  a  simple,  integrated  framework  for 
understanding why firms collaborate and under which conditions they may establish durable networks 
that  succeed  in  achieving  both  private  and  common  goals.  We  extend  network  theory  by  extending 




intertwinement  can  be  generally  observed  along  three  lines  –  structures,  processes,  and  network 
participants  (Winkler,  2006).  Structures  play  an  important  role  in  networks  since  they  influence  key 









network  is  shaped.  Network  membership  may  be  defined  in  terms  of  the  firm’s  relationship  to  the 
attainment  of  this  goal  rather  than  on  characteristics  (i.e.  size,  SIC‐codes,  and  geographical  location). 













effectively  implemented.  It  also  can  have  important  implications  for  individual  firms  as  part  of  the 
network. For instance, as firms continue to outsource business activities, they are realizing that they are 
part of a network and practicing relationship management involves more than managing an individual 
relationship  (Wathne  and  Heide,  2004).  By  focusing  only  on  the  members  themselves  and  their 
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